


证券代码：603600                                          证券简称：永艺股份
永艺家具股份有限公司
投资者关系活动记录表
                                                              编号：2024-003
	投资者关系活动类别
	□特定对象调研        □分析师会议
□媒体采访            □业绩说明会
□新闻发布会          □路演活动
□现场参观            √电话会议
□网络会议            □其他

	参与机构
	长江证券、国盛证券、国联基金、诺德基金、西部利得基金、长安基金、希瓦资产、东方自营、华夏基金、建信基金、德邦基金、中加基金、永赢基金、富国基金、工银瑞信、贝莱德、泰康资产、工银安盛、中意资产、惠理投资、中英人寿、平安养老、混沌投资、敦和资产、磐厚动量、沣京资本、江苏瑞华、域秀资本、康曼德资本、北京知未私募、宁银理财、施罗德交银理财、国海证券、天风证券、中信证券、东北证券、西部证券、中信建投、浙商证券、广发证券、华福证券、东方财富证券、润晖投资、光大资管、明世伙伴基金、国君资管、东方阿尔法基金、利檀投资、民生基金、万联自营、鑫巢资本、华创证券、德邦证券、晟盟资产、国联证券、歌斐资产、方正证券、华安基金、恒越基金、国华兴益基金、路博迈基金、国寿安保基金、申万宏源证券、信达澳亚基金、pinpoint、中科沃土基金、融通基金、华泰资管、纵贯资本、长信基金、青骊投资、金鹰基金、华泰柏瑞基金、华泰资产、光大保德信基金、巨子私募基金、新华基金、东方红资管、中金资管、万方资本
（排名不分先后）

	时间
	2024年8月27日（星期二）10:00-11:00，15:00-16:00

	地点
	线上会议

	上市公司接待人员
	董事会秘书顾钦杭先生

	投资者关系活动主要内容介绍
	一、介绍公司2024年上半年总体经营情况
2024年上半年，世界经济温和复苏，外部需求有所改善，同时公司着力推进在手新客户、新渠道、新项目加快放量，有效推动业绩增长。此外，公司在外销新客户新渠道拓展、海外基地建设和业务发展、国内自主品牌和自主渠道拓展、旗舰产品打造、运营管理提升、信息化建设等方面也都取得了积极成效，为全年及未来业绩增长夯实基础。相关工作具体可参见公司《2024年半年度报告》。
（一）2024年上半年业绩情况
1、主要财务数据：2024年上半年，公司实现销售收入20.52亿元，同比增长33.57%；实现归母净利润1.26亿元，同比下降11.01%，扣非后归母净利润1.26亿元，同比增长2.02%。
2、销售收入：上半年销售收入实现较快增长，既得益于β层面的改善，但更得益于α层面的优势。从β层面看，2024年上半年世界经济温和复苏，外部需求有所改善，同时欧美渠道商库存水平较上年同期有所下降、拉动式补货推动出口订单增长，中国办公椅出口额同比增长19.23%。从α角度看，上半年公司着力推进在手新客户、新渠道、新产品落地，Costco、Sam’s等多个重要渠道和大客户订单快速爬坡，贡献较大业务增量，相信公司在新客户、新渠道、新产品方面的α优势将持续推动收入增长。分季度看，二季度销售收入达到11.95亿元，较去年同期增长42.37%，较一季度环比增长39.55%，环比增长既有季节性的因素，但更得益于新客户、新渠道、新产品加快爬坡放量。
3、毛利率：上半年毛利率为22.85%，与上年同期基本持平，特别是二季度随着收入规模扩大，单二季度的毛利率提升至23.38%，已经很接近近几年来单季度毛利率的高点。
4、净利率：上半年归母净利率为6.16%，扣非后归母净利率为6.12%，较去年同期有所下降，主要原因系去年同期有大额政府补助以及汇兑收益，如果剔除上述因素影响，今年上半年归母净利率和扣非后归母净利率与去年同期基本持平。分季度看，二季度归母净利率为7.00%、扣非后归母净利率为6.93%，盈利能力环比明显回升。
此外，要特别说明的是，公司在业务拓展上正在布局战略高度上的资源投入，努力实现多渠道业务增长，专注主业并实现高质量发展。公司战略性投入自主品牌建设和发展新业务（例如升降桌业务、罗马尼亚基地等新项目），在短期内对净利率有一定影响。如果不做这样的战略投入，上半年的盈利表现会更好，但公司着眼于长远考虑战略性投入这些新业务，而这些投入很多是前置性投入，经过前面几年的培育，这些新业务将逐步释放业务增量，盈利情况也将逐步改善。
5、销售费用率：上半年销售费用率为7.17%，较去年同期提高0.69个百分点，但销售费用率呈逐季度优化趋势。上半年销售费用增长较快，主要系战略性投入自主品牌建设，包括美国大商超渠道和国内外电商渠道的营销费用投入；上述销售费用很多是前置性投入，随着下半年销售旺季的到来，上述前置性投入有望转化为实际销售收入，销售费用率有望继续优化。
6、管理费用率：上半年管理费用率为5.27%，较去年同期下降0.17个百分点，且管理费用率呈逐季度改善趋势。
（二）2024年上半年公司开展的相关工作
1、从内销方面看：公司继续围绕产品、营销、渠道三方面协同发力，加快发展国内业务、打造自主品牌。
在产品方面，围绕“撑腰”价值锚点，持续做好产品创新，不断推出旗舰产品，继去年推出Flow 530/550的基础上，今年4月又推出Flow 360。旗舰产品的成功不仅取决于研发，同时也取决于营销，上半年我们运用系统方法论，进一步端到端拉通市场、研发、供应链、制造和销售，完善新品上市标准化流程，形成产品、营销、销售三方组织互锁机制，有效助推旗舰产品实现上市即上量的目标。
在营销方面，我们贯彻“旗舰爆款”的营销策略，成功举办旗舰新品线上发布会，并通过抖音、小红书、B站、知乎等平台持续进行内容营销和话题营销，助推旗舰新品商业化成功；同时，优化营销费用的投放结构、提高投放效率，品牌搜索词和人群资产快速增长，有效提升品牌影响力。
在渠道建设方面，线上线下加快布局，线上聚焦天猫、京东、抖音三大平台，进一步提高精细化运营水平，实现日销提升和大促爆发，销售收入和品牌知名度持续提升；线下加快零售渠道建设，继续拓展大型商超渠道，同时成功落地线下零售旗舰店，进一步拓宽品牌产品销售渠道。
2、从外销方面看：着力推进在手新客户、新渠道、新产品落地，Costco、Sam’s等多个重要渠道和大客户订单快速爬坡，贡献较大业务增量。同时，随着国际贸易形势变化，客户对海外产能的需求不断增加，公司进一步加快海外基地建设，目前第三期越南生产基地首批厂房正在建设，同时越南基地持续推进精益生产、垂直整合、本地化供应链和管理团队建设，不断提高承接更高技术工艺要求产品的能力，推动多个新品类、新客户、新业务顺利落地，为公司上半年业绩增长贡献了较大增量。目前公司对美国的大部分业务都已在越南生产出货(公司越南基地产能弹性较大，可以覆盖公司全部对美业务，且可以承接行业内更多的订单转移)。罗马尼亚基地加快新品导入和产能爬坡，接下去也将加快产能扩建，未来几年罗马尼亚基地也有望持续贡献业绩增量。
3、关于中期分红：为积极加强现金分红、增强投资者回报、增加分红频次，进一步增强投资者获得感，公司结合实际情况，制定了2024年半年度分红方案，每10股派发现金红利1.60元（含税），占公司上半年实现的归母净利润的41.95%。

二、投资者问答
公司对相关问题进行了梳理，主要问题及答复如下：
Q：美国下游客户库存情况及需求展望？
A：当前渠道商库存水平总体不高，今年以来渠道商总体上采取小幅高频下单的采购策略。上半年美国家具类耐用品的终端需求并没有太好，但中国办公椅和沙发出口额增长较快，这可能由于欧美渠道商库存水平较上年同期有所下降、拉动式补货推动出口订单增长。往后展望，美国降息有望在一定程度上提振消费信心，同时从美国官方公布的相关数据看，近几个月美国家具类零售额呈现边际小幅改善，美国主要渠道商近期披露的季报数据也平稳向好，总体看美国终端需求有望保持平稳、边际改善。
Q：海外基地建设进度以及在成本节降方面的空间？
A：目前公司有越南和罗马尼亚两大海外基地。
越南基地：公司于2018年在行业内率先“走出去”投资建设越南生产基地，经过数年建设已在客户资源、产能规模、本地化供应链、人员素质、技术工艺等方面奠定了坚实基础，目前公司对美业务已大部分实现在越南生产出货。近年来公司越南基地订单及产能快速增长，推动公司快速提升美国市场份额和美国大客户渗透率。目前，公司正在继续推进越南基地产能建设，第三期越南生产基地第一批厂房正在建设中，后续产能建设会根据订单情况、国际贸易格局变化和订单转移趋势进行布局，因此公司越南基地的产能弹性较大。
回顾过去六年越南基地的发展历程，主要有以下工作重心：（1）产能建设；（2）客户拓展、品类拓展，今年上半年越南基地的增长就得益于多个新品类、新客户、新业务顺利落地；（3）管理优化，持续推进精益生产、库存优化、效率提升等；（4）本地化供应链建设及垂直整合，已建立完整的垂直整合制造能力（包括冲压、焊接、涂装、注塑、发泡等）；（5）本地化管理团队建设；（6）制造能力和工艺水平持续提升，不断提高承接更高技术工艺要求产品的能力，助力拓展产品线和客户群。上述工作使公司越南基地的客户资源和经营效率持续提升，经营业绩持续向好，后续公司越南基地也将继续在产能建设、客户拓展、管理优化、本地化供应链建设等方面持续提升，不断提高竞争优势。
罗马尼亚基地：公司罗马尼亚基地于2023年上半年实现投产出货，今年上半年加快新产品导入和产能建设，接下去也将加快产能扩建，未来几年罗马尼亚基地也有望持续贡献业绩增量。
Q:上半年增长来源拆分，以及下半年展望？
A：上半年公司销售收入同比增长5.2亿元，其中约一半来自于新客户新业务，约一半来自于原有客户和业务。公司将继续聚焦主业，聚焦优质客户，持续推进高质量发展。随着新客户、新渠道、新业务持续放量，销售收入有望实现持续增长。同时，在经营策略上，公司严格制定销售目标，紧盯销售目标达成情况，目前来看经营目标总体符合预算进度，公司对全年业务发展充满信心。
Q：公司自主品牌和自主渠道上半年表现如何？下半年如何展望？ 
A：公司正加快推进从“外销和ODM/OEM模式为主”向“内外销并重、自主品牌和ODM/OEM模式并重”的战略转型。上半年自主品牌和自主渠道业务实现较快增长，销售收入和品牌知名度实现双提升；下半年是销售旺季，预计自主品牌和自主渠道业务将继续保持较高增速增长。
Q：国内自主品牌线上线下渠道介绍？
A：线上聚焦天猫、抖音、京东等主流电商平台，线下分为工程渠道（针对小B客户）、直营大客户和2C零售渠道。线下渠道除了继续做大2B业务外，也在大力发展2C业务，继续拓展大型商超渠道，同时今年成功落地线下零售旗舰店，目前处于试点阶段，跑通盈利模型后会逐步推开。
Q：升降桌业务规划？ 
A：升降桌是公司近年来围绕“坐健康”推出的新品类，公司升降桌业务模式和办公椅、沙发业务类似，外销以ODM模式为主，内销也会发展自主品牌业务。从公司规划看，升降桌未来5年将发展成为公司第三大品类，因此在积极投入资源加快培育。公司在升降桌行业虽然是后来者，但升降桌与办公椅品类协同，在客户资源、技术工艺等方面具有较多优势，因此有信心做大做优这个品类。
Q: 公司这几年在产品端的发力点主要体现在哪里？
A: 公司围绕“撑腰”价值锚点，长期致力于研发以人体工学撑腰科技为核心的关键技术，不断攻克技术壁垒，成体系推出10余款自适应底盘，同时通过对底盘机构、腰靠技术、背靠支持、魔术臂扶手等座椅结构的联动，实现对全场景日常动态坐姿的全面支撑，提升久坐人群的舒适体验。持续做好产品创新，不断推出旗舰产品，继去年推出Flow 530/550的基础上，今年4月又推出Flow 360，以旗舰产品为支点推动自主品牌建设。同时，持续优化产品研发机制，设立自主研发和自主品牌产品的规划和管理部门，按照IPD（集成研发管理）理念导入PLM产品生命周期管理系统，完善GTM和IPMS流程，端到端拉通市场、研发、供应链、制造和销售，形成产品、营销、销售三方组织互锁机制，有效助推旗舰产品实现上市即上量的目标。

注：本次投资者活动如涉及对行业的预测、公司发展战略规划等相关内容，不能视作公司或管理层对行业、公司发展或业绩的承诺和保证，敬请广大投资者注意投资风险。

	其他事项
	无

	附件清单
	无

	日期
	2024年8月27日






